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Bacus

¢ Como hacemos las cosas?

Modelo de Baccus
Liderazgoy
Organizacion

Nuestro comportamiento
alineado con nuestros valores,
cultura y guiado por la formula
del éxito C+C+C.

Qué Quée gueremos
vé hacemos Nuestras Prioridades
Nuestra C'+C+C estratégicas 4+1
c2 Concentrarse més y ganar con nuestros = Aceleracion del crecimiento de ingresos
+ “Clientes y Consumidores” = Proteccion de nuestra licencia para operar
(‘"’ Incrementar la “Colaboracién” con el fin de = Apoyo e Implementacion del Proyecto
- - acelerar el aprendizaje y la extraccion de sinergias. de Transformacién
QU'MS + o A fad = Ampliacion de nuestra Huella Regional
SR c mmmelmhumnmmnmm ml . tivos izacional ‘eglem tados
m izacionales implemen
Cultura Backus nuestra “Comunidad” y nuestros stakeholders. pas:ralogtar :sg:nametiores\ °

Nuestros Valores « @ Nuestra Mision © Nuestra Vision @



Cifras de ventas, participacion de mercado y valor

Participacion
de mercado*

93.7%

volumen

*2012

Participacion
de mercado*

95%

valor

Volumen
cerveza*

11.9

Millones de

hectolitros, 2012

Volumen otras
bebidas*

2.0

Millones de

hectolitros
*2012

Ventas totales
netas*

S/. 3,467.2
millones

*2012

Utilidad neta*

S/. 948.7
millones

*2012

Bacus



Presencia a nivel nacional Bac<us

Plantas
en todo
el Peru




Puntos de venta a nivel nacional

Zona norte

37,603

puntos
de venta

Mas de 142 mil
puntos de venta
en todo el pais *

* Al 2011

Zona oriente

10,209

puntos
de venta

Zona centro

76,170

puntos
de venta

Zona sur

18,076

puntos
de venta

Ingreso por zonas

Zona

Lima
Norte
Centro
Sur
Oriente

Utilidad mensual

Bacus

% de la canasta

por venta de cerveza  familiar

§/.345
§1.393
S.431
S1.798
§/.789

26%
39%
47%
95%
77%

Mayores
ingresos para
los minoristas



Bacus

Principales cifras de contribucion al pais

En el afo 2011,
+ SI- 3 1 3 Backus ha realizado
inversiones por mas
mlllones de S/.313 millones,
en inversiones de los cuales
SI.77 millones

se destinaron
- a provincias.

Nuestros productos

Backus genera g
71 2 1 6 7,216 empleos directos ;‘Ze;einlgagar:::t:d
empleos en sus actividades bisica del minorista

generados* el a nivel nacional.

y distribucion.
> 4
SI 2 224 1 El pago de impuestos N K : Inversion destinada
v ey - fue mas de I - | - a programas y
millones $/.2,224.1 millones : i eventos de promocion
incluyendo el IGV, IR, S AR cultural, educativa
en pagos ISC y otros aranceles. y deportiva.

de impuestos
>




Bac<us

Diversos beneficiarios en la cadena de valor

Cada hectolitro vendido se reparte entre:

Proveedores de materias primas [J Gobieno

Otros proveedores M sc

Empleados B cv

Distribuidores B Otros impuestos!

Proveedores de marketing Minoristas
Backus

1 induye Impuesto a la Renta, ITF, impuesto predial y aportes a ESSALUD.



Bac<us

Nuestras 10 prioridades de Desarrollo Sostenible

Consumo

Respon;sable Ambiental Reciclaje 0 Desperdicio

Reducir el consumo

de energia y las Re-usar y reciclar
de agua emisiones de carbono empaques

Desalentar el
consumo
iraspaasable

Trabajar hacia el 0
desperdicio en las
operaciones

adena de Al L) _
guministro HH. 44 S0\ Comunidad VIH/Sida Transparencia

Ser transparentes al
reportar nuestro progreso
en estas tendencias
ambientales y sociales

Apoyar el desarrollo Contribuir con la

empresarial y Respetar los Coii'l?;':;a;:;gslas reduccion del VIH/SIDA
gestionar nuestra derechos humanos en nuestra esfera de

ue operamos . .
cadena de valg g P influencia



Bac<us

CASO DE EXITO



Bancarizacion del recaudo:

Oportunidades y retos Bacqus
Modelos sostenibles en el tiempo enfoque ganar - ganar

Consumidor

Ruta camion = §
comunidad de Problema .
negocios Gobierno i
(exceso de efectivo en '
cobranzas)
Bancos Bancarizacion
; . de Recaudo:
Clientes: Comunidad De 32% a 52%
Bodegas y
mayoristas,
mas de Cliente
150,000 a '
nivel nacional BACKUS

Soluciones y
Caso de éxito

. ~ -7 |
Mejora: Innovacion™, _ — = ~ Desarrollo de
y Alianzas Modelo



Bancarizacion del Recaudo Bacus

*Manejo de altos volumenes de efectivo en cobranza.
*Riesgo de asaltos y daio al personal.

Problemas Ineficiencia en flota de distribucion por cobranzas en efectivo -
*Costos operativos en el manejo y traslado del efectivo
; P
*Costos de sequridad -
Infraestructura y cobertura bancaria baja
eInformalidad del comercio
sInsequridad ciudadana
. T *Clientes demandan financiamiento
Dlagnostlco *Costos transaccionales p

*Ausencia de cultura financiera
-Diferentes realidades en el Peru, lo cual impide tener una solucion unica.

*Apalancamiento y capacidad de negociacién
*Basado en el nivel de cobertura nacional que tiene la cerveceria

*Modelo: Diagnostico, Evaluacion de Modelos, Analisis de Beneficios, Convocatoria a
Bancos, Piloto, Lecciones aprendidas, Despliegue a nivel nacional.

*Desarrollo de soluciones Win-win.
*Propiciar cambio de forma de operar
+Vision de futuro (incluir nuevas tecnologias y tendencias)




Modelo de Bancarizacion

Rac<us

( Tesoreria

Ventas

A 4

Distribucion

k Asuntos Corporativos

)

) Centros de

Infraestructura

Financiamiento

4

Acuerdos con Bancos y
Cajas

Tecnologia

Propuesta de valor
e Crear un ambiente Beneficios para:

¢ Traer servicios financieros *Cerveceria

e Ahorro en costos y riesgos  °Clientes
*Comunidad

Objetivo: DESMATERIALIZAR EL DINERO
EN EL PROCESO DE COBRANZA

Iniciativas Despliegue a nivel

Enfoque desarrollado de

distribucién (50)
CDs Lima (5) Ayacucho
Arequipa Cajamarca
Trujillo Caflete

Cusco Ica

@) 1od sezueosueg %

Piura Chiclayo
Huancayo

Huaraz

Ideas Claves
El acceso a los servicios bancarios
aumenta la fuerza econdmica de
los clientes.
Oportunidad para los clientes de
desarrollar nuevas fuentes de
ingreso.

Capacidad de negociacion con la
Banca



Desarrollo de valor
compartido

Desarrollo de
capacidades clientes

Alianza estratégica
publica

Propiciar
infraestructura con
palanca de Backus
Servicios y
Condiciones

Mesa de Cash

Tecnologia

Alcance de las Soluciones Bac<us

CLIENTES COMUNIDAD

A YA

AR

BANCOS GOBIERNO EMPRESA CONSUMIDOR



Casos de éxito: Acciones efectuadas

1.- PROPICIAR SERVICIOS Y

CONDICIONES BANCARIAS
PARA CLIENTES

Actividad realizada:

Alianzas con la Banca, para negocios Ganar
— Ganar.

Resultados:

¢ 2,700 clientes en zonas rurales
accedieron a créditos.

* Desembolsos de prestamos a POS
e Monto: USS 30 millones.

e Plazo promedio: 2 semanaa 6
meses

e Tasas: preferenciales por 30 MM
USD desembolsados.

* Impacto positivo para la cerveceria tanto
en capital de trabajo como en mejora de
la venta. 15%

e Otorga Tarjetas preferenciales a clientes:
¢ 1,800 tarjetas de atencion VIP

* Oportunidad de clientes para contar con
cuentas de ahorros y otros

Bac<us
2.- PROPICIAR

INFRAESTRUCTURA CON

PALANCA NEGOCIO
CERVECERO

Actividad realizada:

Trabajo conjunto con la Banca para incremento
de Red Recaudo cervecero a nivel Nacional.

Busqueda de zonas de recaudo cervecero y baja
cobertura bancaria para acciones conjuntas.

Resultados:

* Apertura de agencias bancarias en
Bambamarca, Motupe, San Mateo.

e Incremento de 1,500 a 13,000 puntos
bancarios (incluido agentes bancarios)

e Alianzas red de recaudos especiales, tales
como Globokas agentes, Western Union,
Hermes, Prosegur, otros como
Microfinancieras.

e Acciones en zona sin oferta bancaria, en
coordinacion con Banco de la Nacion.



Casos de éxito: Acciones efectuadas

3.- Desarrollo Valor

compartido

Actividad realizadas:

e Sponsor de Clientes cerveceros
(Bodegas de Backus) con los los
bancos para convertirlos en
Agente Bancarios

Resultados:

¢ 1,283 clientes cerveceros
convertidos en agentes
bancarios

¢ Nuevo negocio e ingresos
adicionales para clientes
(bodegas)

e Impacto positivo en cerveceria,
mejora fidelidad cliente y pago a
Backus en forma bancarizado

4.- Desarrollo de

Capacidades Clientes

Actividad realizada:
eMapeo de zonas del Peru

ePrograma de visita de zonas
para capacitacion de clientes
(Tépicos formacion de empresas,
marketing, presupuesto y banca)

Resultados:

2,300 clientes capacitados en
bancarizacidon e impuestos
cerveceros en 70 zonas.

*Mejora fidelidad con los

clientes, y facilidad para pago a
Backus via banco,

Bac<us



Casos de éxito: Acciones efectuadas

5.- Modelos basados en

tecnologiay
oportunidad mercado

Actividad Realizada:

¢ Pilotos en billetera mévil —
Scotiabank. Piloto

e Lugar: Lima
¢ Clientes: 1,000

e Piloto en cobranzas a través de
POS — BBVA y Globokas.

® Mecanismo: POS inalambrico

e Lugar: Sur Chico

¢ Clientes: 1,300 clientes
Resultados en ambos:

e Conectividad

* Aceptacion cliente

e Facilidad en operadores

e Adicional: Aumento bancarizacion
en zona de Pilotos y se encontré
buenas oportunidades

6.- Desarrollo Mesa de

Cash

Actividad Realizada:

e Zonas deficitarias de
efectivo en Bancos versus
Oferta superavitaria de
efectivo en Backus.

* Trading de efectivo en
lugares alejados.

e Avances: con 3 entidades.

Resultados:

e Ahorros de costo de
traslado de dinero en
ambas entidades

7.- Alianzas estratégicas

publicas

Actividad Realizada:

® Apoyo en servicios de
pagaduria (provision de
efectivo de la zona) en
proceso de Pago a
programas sociales MIDIS.

* Necesidad de coordinar
logistica

* Piloto en Ayacucho -
Pensiéon 65

Resultado:

e Efectud operacion Piloto
con éxito. Plan de trabajo
2,013

Bac<us




Cronologia (2013 ) Bacgus

Apoyo de pagaduria

programas sociales

(2011 \ * Implementacion de
cobranzas a través de

e Alianza con Caja Nuestra \_ dinero electrénico v PO&
Gente y otras entidades
(ejemplo Globokas)

e Implementacion de agencia
bancaria Bambamarca,
Motupe y San Mateo

e Capacitacidn a clientes

e Acuerdo con la Banca
diferentes acciones

20% de efectivo en
cobranzas

(2012 )

* Programa de Microcréditos
usbD 30 MM

e Alianza con Banco de la Nacion

¢ Apertura de recaudacion canal
“agente bancario”

/a ~ ¢ Capacitacion a clientes
2010 * Programa de beneficios a
. Lo , . clientes por bancarizacion
* Diagnostico de la situacion

inicial
e Elaboracion de modelo de
ksolucién )

Exceso de efectivo en
cobranza en 60%



Resultados de Bancarizacion Bacgus

Incremento de

4000/0 de

los puntos de
recaudacionde
1,723 a 8,625

Mas de Incremento Incremento

7,000 D EE (o [ 630/0 en

. bancarizado de _
clientes transacciones

involucrados 320/0 a mensualesde

19,000 a 31,000

52%

Incremento de

200%

en recaudo
Mensual en zonas
rurales de

S/. 15 millones

a S/. 45 millones

Ahorro de costos y desarrollo de clientes



Retos de la Bancarizacion

“El propdsito de los negocios es
crear y retener a los clientes”. P.D.

Retos

 Generar y/o propiciar Economia de
alcance en conjunto con oftras

entidades.

« Aprovechamiento en tecnologia como
modelo sostenible y generacion de
oportunidades.

« Ampliar alcance de las iniciativas en
proceso generando mayor impacto.

 [Extender buenas practicas a nivel
nacional.

«  Seqguir en la busqueda de
oportunidades de Negocio (ganar —
ganar).

« Crear un ambiente favorable en el

proceso de recaudacion.
» Seguir con la disminucion de costos vy
riesgos, e incrementar la eficiencia.

Bacus



iGracias!




